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Abstract

The report shows how extensive the tender process is and what factors to consider in order to
submit a winning bid. It highlights the different parts of the tender process and makes a
deeper analysis of some of the most important factors. Bidding is not just about value what
something will cost. Because companies rarely are alone, they are finding ways and solutions
that make the offer competitive. There is a high pace in the construction industry and
construction companies currently have a lot to do.

The report is written together with RO-Gruppen and a survey is the basis for the analysis. The
goal was to describe RO-Gruppens work and to find possible improvement potential.

As specifications, customers and procurement variations vary, it’s difficult to always follow
the same template. Transparency and flexibility is required to analyze what exactly the client
is looking for. Experience proved to be a decisive factor, both according to the literature and
the questionnaire survey.



Sammanfattning

Rapporten visar hur omfattande anbudsprocessen ar och vilka faktorer man bor beakta for att
lamna ett vinnande anbud. Den beskriver de olika delarna i anbudsprocessen och gor en
djupare analys av nagra av de viktigaste faktorerna. Anbudslamning handlar inte bara om att
lamna pris pa vad nagot kommer att kosta. Eftersom bolagen séllan &r ensamma galler de att
hitta vagar och lésningar som gor att anbudet blir konkurrenskraftigt. Alternativa tekniska
I6sningar, materialval, val av UE eller en snygg presentation &r faktorer som kan gora anbudet
vinnande.

Rapporten ar skriven tillsammans med RO-Gruppen och en enkét ligger som grund till
analysen. Malsattningen var att beskriva RO-Gruppens arbete och finna eventuell mojlighet
till forbéattring och effektivisering i arbetet.

Da FFU, bestallare och upphandlingsform varierar ar det svart att alltid f6lja en och samma
mall utan en 6ppenhet och flexibilitet i arbetet krévs for att kunna I&mna ett vinnande anbud.
Erfarenhet visade sig vara en stor och avgorande faktor, saval enligt litteratur, som
enkatundersokningen.
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Beteckningar

FFU - Forfragningsunderlag

B - Bestllare

E - Entreprenor

UE - Underentreprenor
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AF - Administrativa foreskrifter
VA - Vatten/Avlopp

LOU - Lagen om Offentlig Upphandling
ATA - Andring, Tillagg, Avgaende
TE - Totalentreprenad



1 Inledning

En utav de absolut viktigaste processerna for ett byggforetags dverlevnad avgors langt innan
en fardig byggnad kan skadas och tas i bruk. Konkurrensen i byggbranschen gor att det stélls
hoga krav pa en bra kalkyl och ett konkurrenskraftigt anbud for att fa uppdrag. Det récker inte
att rakna lagt och vinna anbudet pa det sattet. Foretagen kraver saklart en vinst for att 6verleva
och for att behalla vinstprocenten i en kalkyl sa maste det vandas och vridas pa alla alternativ
som kan tankas finnas, i allt fran materialval till tekniska l6sningar.

Kalkylen &r den viktagaste delen i en anbudsl&mning. Kan man pressa priserna, hitta genvégar
och alternativa lésningar som sparar pengar men for den saken skull inte sanker kvalitén, sa
har man kommit langt. En bra kalkyl lagger grunden till ett sedermera bra anbud och det ar
ocksa anledningen till att byggforetag har anstéallda som enbart arbetar med kalkyl och anbud.

Anbudsprocessen ar komplex och kréaver bra koll pa bade marknad och konkurrens. Raknar
man pa ett forfragningsunderlag, hadanefter FFU, fran en bestallare kan man rakna med att
fler entreprendrer vill ha samma projekt och kommer jobba hart for att fa det. Vad ar det da
som gor att bestallaren véljer ditt anbud? Det gar inte rakna med att det racker med en bra
kalkyl. Nar en myndighet &ar bestéllare, ett sa kallat LOU-projekt (lagen om offentlig
upphandling), &r det dock allt som oftast entreprenéren med lagsta anbudssumman som far
bygga. Ar det daremot en privat aktor dr det ofta fler aspekter man maste ta hansyn till da
utvarderingskriterierna kan se ut pa olika satt.

| det hér arbetet analyseras aspekter och faktorer bakom ett vinnande anbud. Eftersom det ar

en sa fundamental del utav ett byggféretag och dess 6verlevnad &r det ett intressant amne att
belysa, saval ur entreprendrens som ur bestallarens synvinkel.

1.1 Syfte

Avsikten med arbetet ar att analysera alla faktorer bakom ett vinnande anbud och ge en
helhetsbild av arbetet som ligger bakom en anbudslamning, samt fa en bild utav hur RO-
Gruppen arbetar.

1.2 Avgransningar

e Vi avgrénsar o0ss att utvardera anbudsprocessen i utférandeentreprenad och
totalentreprenad.

« Vi behandlar bade LOU och privata upphandlingar.



1.3 Fragestallning

Hur arbetar RO-Gruppen idag kring anbudsprocessen?
Vad finns de for forbattringsmojligheter kring anbudsprocessen?

Vilka faktorer ska beaktas for att skriva ett vinnande anbud?

2 Bakgrund

2.1.1 Kort om RO-Gruppen

Med 6ver 150 anstallda &r RO-Gruppen ett av Sveriges snabbast véxande byggforetag. RO-
Gruppen ar idag en ledande aktor inom entreprenad, byggservice, konceptbyggnation,
bostader och butiksetablering.

Entreprenad Sodra Alvsborg

Avdelningen inom RO som arbetar med "storre” projekt, fran ca 10-200 miljoner.
Arbetsprocessen vid anbudslamningen varierar stort hos avdelningen da projekten aldrig ar
exakt likadana samt att storleken pa anbudssumman skiftar. Entreprenad lagger ner mer tid for
att studera FFU och aterkommer standigt till handlingarna.

Byggservice

Avdelningen bestar i nulaget av 4st projektledare, 1 affarschef och 20st hantverkare.
Byggservice arbetar med mindre projekt, upp till 10 miljoner. Uppdraget &r att vara
fastighetsagarnas forlangda arm nar det kommer till renoveringar och hyresgastanpassningar.
Det kan handla om komplexa projekt, dar RO-Gruppen utfor arbete pa centrala platser, mitt
under pagaende affarsverksamhet, eller i privata flerbostadshus. Byggservice lamnar ca 5-10
anbud i manaden och arbetar saledes frekvent med olika anbud, dock inte lika omfattande i
storlek som Entreprenad, darfor inte lika tidskravande.

Konceptbyggnation

Konceptbyggnation arbetar tillsammans med ett foretags nyetableringar, fran ort till ort.

De arbetar valdigt tatt med kund da de ofta har aterkommande bestallare. Sattet de lamnar
anbud pa varierar kraftigt. Ibland ar det engangsanbud dar man helt enkelt vinner eller
forlorar. Ofta ar det annars vanligt att de arbetar med/mot bestallarens énskemal
(prisbild/funktion) och forsoker hitta en balans. Det blir darmed ofta flera kompletterande
anbud for att fa ratt pris. Antingen lagger RO-Gruppen till funktioner och ger kompletterande
idéer eller sa andrar bestéallaren sina Gnskemal och ger nya direktiv.

Det samma galler egentligen FFU, det varierar fran bestallare till bestallare. Flera har ett
valdigt komplett underlag medan andra vill att de hjalper dem att ta fram handlingar och
ramar, darfor varierar arbetet kring FFU ganska stort pa avdelningen.



Konceptbyggnation raknar framst pa projekt i intervallet 10-50 miljoner men har senaste tiden
aven raknat pa storre projekt.

Butiksetablering

Butiksetablering arbetar med olika butikskoncept. RO-Gruppen skoter all butiksinstallation —
fran inredning till belysning, el- och ventilationsforsorjning. De utfor dven reparationer och
uppdateringar under butikens ordinarie 6ppettider. Omfattningen pa anbudsprocessen liknar
Konceptbyggnation.

Bostader

RO-Gruppen erbjuder helhetslosningar for bostadshus. Tillsammans med expertis fran
samarbetspartners och underentreprendrer bistar RO-Gruppen fastighetsdgare med att
presentera forslag utifran fastighetens lage och forutsattning, oavsett om det handlar om
radhus, parhus, villor, hyresratter eller bostadsratter. Da Bostader &r ett relativt nytt
affarsomrade for RO-Gruppen och utvecklingen i Boras annu inte startat fullt ut sa behandlar
vi inte det i vart arbete.

2.1.2 Ar det var typ av projekt

Det som utmarker framgangsrika foretag ar att de har lart sig att prioritera ratt projekt. De
satsar pa det mest lampade projektet for foretaget och vet, med hjélp av checklistor, ifall
projektet i fraga ar vart att satsa pa. En noggrann analys av projektet ligger ofta som grund
innan man ger sig in i anbudsprocessen. Med hjalp av tidigare ndmnda checklistor kan man
snabbt se ifall ett projekt &r vart att satsa pa. Finns for det forsta kompetensen och
erfarenheten som krévs for projektet? (Josephson & Wenstrom 2012)

Att lasa FFU noggrant &r viktigt for att definitivt veta vad kunden efterfragar. Det racker inte
med ett ungefar. Vet man inte vad kunden vill ha, da vet man inte heller vad man ska erbjuda.
Nar man vet vad som efterfragas maste man stalla fragan ifall projektet ar ndgot som passar in
pa foretagets profil. Ar detta ett projekt foretaget vill gora eller &r det ett projekt foretaget kan
gora och har gjort tidigare. Ar det bara nagot vi skulle vilja géra méste man tanka bade en och
tva ganger. Ar det en ny typ av projekt for foretaget och ifall erfarenhet kring den typen av
projekt saknas maste man riakna med att lagga avsevart mycket mer tid 4n normalt pa anbudet
for att fa det konkurrenskraftigt mot foretag med storre erfarenhet. Oftast ar det vart att lagga
tiden och energin pa att hitta andra upphandlingar istallet, som battre passar in pa foretaget.
Man maste aven se till att man faktiskt har, eller kan tillsatta den kompetens som krévs for att
bygga projektet.

2.1.3 Konjunkturens paverkan

Konjunkturen inom bygg ar battre an pa lange och inget pekar pa att kurvan kommer avta.
Konjunkturen i stort &r ocksa valdigt hog och detta i gengéld gor att bestéllare har ekonomi att
expandera. | Sveriges storstdder saknas ménniskor med ratt kompetens inom bygg for att
tillgodose behovet. Detta gor att byggbolagen valjer de projekt de vill rakna pa. Kan inte
bolagen tjana pengar i dessa tider blir de inte langvariga i branschen. Vid hogkonjunktur &r
det vasentligt att bolag gor vinst for att klara tider da projekten blir farre och fler tavlar om
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samma uppdrag. Aven fast byggbolagen kan ta bra betalt for sina projekt har de svart att
hamta sig fran ett forlustprojekt. Ett daligt projekt kan forstora bokslutet. Orsaken till att
byggforetagen inte kan producera i den takt marknaden vill &r att det, som tidigare ndmnts,
saknas ménniskor med ratt kompetens. Bolagen har stort behov av att rekrytera personal for
att oka produktionstakten och kunna ata sig fler projekt. Detta galler alla led i ett projekt. Fler
kalkylatorer behdvs for att lamna anbud. Fler projektingenjorer och entreprenadingenjorer
behdvs for projektering. Fler platschefer och arbetsledare kravs for att pa plats leda och
administrera projektet tills ett fardigt hus star klart.

Den hoga konjunkturen gor att forfragningarna blir fler och manga av byggbolagen har fulla
orderbocker. Detta kan resultera i att de raknar hogt d.v.s. att bolagen l&mnar ett dverpris till
bestéllaren med vetskapen att de inte vinner anbudet, med undantaget ifall de & ensamma och
raknar. Aven ifall deras hoga anbud da skulle resultera i tilldelning blir det ett angenamt
problem da projektet resulterar i god vinst. Vid bade hdg- och lagkonjunktur ar det viktigt att
man har rétt prisbild for de anbud som ska lamnas. Skillnaden vid de olika forhallandena &r att
de ar fler intressenter som raknar pa samma projekt vid lagkonjunktur, vilket resulterar i att
mojligheterna att ta betalt minskar avsevért. Att kanna till marknaden, vilka som réaknar, hur
dem raknar och deras behov av projektet ger goda forutsattningar for att skapa sig en bild av
hur tungt de olika entreprendrerna gar in for att vinna anbudet. Vid samre tider blir det en
fraga av att halla volymen uppe, i form av produktion.

2.1.4 Utvarderingskriterier, skallkrav och kvalifikation

Né&r anbudsarbetet startar ska man borja med att lasa utvarderingskriterierna och stalla dig
fragan ifall det ar relevanta, rimliga och transparenta samt vilka kriterier som galler och hur
de utvarderas. Utvarderingskriterierna ska sta med i AF-B (administrativa foreskrifter-kap.B)
och vara tydligt specificerade.

Néar FFU formuleras finns det olika véagar for anbudsgivaren att ta. Antingen utvérderas
anbudet enbart pa lagsta pris eller sa utvarderas det utefter vilket forslag som ar mest
ekonomiskt fordelaktigt, men som tidigare namnts sa skall det framga i AF-B. Alltsa vilket
anbud som ger mest valuta for pengarna, en blandning pa t.ex. kvalité, miljo, service och pris.
Hur just detta kommer utvarderas skall tydligt framga i FFU. Om det inte gor det maste man
hora av sig och fraga den ansvariga upphandlaren.

Bestéllarna kdper oftast pa lagsta pris, de ar det vanligaste och véger allt som oftast tyngst. Da
skall FFU granskas extra noga och enbart det bestallaren foreskriver skall erbjudas. Normalt
anvands ocksa s.k. “skall-krav” som maste uppfyllas av anbudslamnaren. Krav som
bestallaren kan titta pa ar tidigare projekt, omsattning pa foretaget, antal uppdrag, liknande
projekt, antal anstallda och annat allmént om féretagets historik etc. (Josephson & Wenstrom
2012)

3 Teori
3.1 Granskning av FFU



FFU &r de handlingar som anbudsld&mnaren har som spelregler. Det &r en detaljerad
specifikation pa vad bestallaren vill bygga. Man maste ha klart for sig vilka mojligheter och
risker som finns i handlingarna.

Att avsatta tid till att granska FFU ger goda forutsattningar att fa en bra bild av projektets
utmaningar, mojligheter och risker. Vid inlasning av FFU dr det viktigt att man tidigt staller
eventuella fragor till bestdllaren for att reda ut eventuella oklarheter och fragetecken.
(Josephson och Wenstrém 2012)

3.2 Erfarenhetsaterforing och kvalitet

Enligt L. Sorqvist (2001) kan kvalitet definieras som:

“Alla sammantagna egenskaper hos en vara, tjanst eller process som ger dess férmaga
att tillfredsstalla uttalade, underforstadda och omedvetna behov”.

Ledarskapet i ett foretag har en stor och avgorande roll i ett foretags kvalitetsarbete. FoOr att
uppna ett engagemang och en vilja hos medarbetarna att standigt arbeta med att utveckla och
forbattra kvalitén sa kravs det att denna vilja kommer ifran ledningen. Man maste klargora
policy och mal for att veta at vilket hall man stravar. Det kravs att systemen for kvalitet
utvecklas och att arbetsrutiner kring erfarenhetsaterforing och kvalitet utvecklas (Sorqvist,
2001, sid 25). Att arbeta fram ett system kring erfarenhetsaterforing for att uppna hogsta
kvalitt &  fundamentet 1  kvalitetsarbetet.  Kvalitetssystem,  utférande av
arbetsrutinsbeskrivningar och dokumentering av processer mm skall sdkerstdlla att inga
missoden sker. Ett exempel i anbudsprocessen skulle vara att man gang efter gang raknar en
specifik kostnad pa ett felaktigt satt men pga dalig erfarenhetsaterforing efter t.ex ett forlorat
anbud tar man med sig samma kostnad till nasta anbud. Pa sa sett missar man kanske aven det
anbudet, istallet for att efter forlorat anbud jamfora med konkurrenterna var kalkylen “felat”.
(Sorqgvist 2001)

3.3 Forbattring av kvalitet och erfarenhetsaterforing

Manga foretag underskattar och forkastar betydelsen av kvalitetsarbete och
erfarenhetsaterforing, som leder till forbattringar. Detta beror allt som oftast pa att man fran
ledningen inte har tagit det pa allvar och forbattringsarbetet ges inte ratt prioritet. Kostnaderna
for bristande kvalitet &r ofta utav betydande grad och &r en peng som normalt skulle kunna
finnas i foretaget men som istallet forsvinner pa felaktigheter. Med det i atanke ar det befogat
att investera i omradet. Rent historiskt sa ar det oftast en avgoérande kris i ett foretag som leder
till ett forbattrat kvalitetsarbete och de rétta prioriteringarna. Att inse detta innan det kraver
mycket tid och trogheten ar ofta stor i foretaget, da avkastningen kanske redan ar pa bra
nivaer. (Sorqvist 2001)

Kvalitetsarbete och erfarenhetsaterféring har som syfte att eliminera bade permanenta och
tillfalligt uppkomna felaktigheter. Tillfalliga fel atgardas ofta snabbt men kan fér den sakens
skull bli oerhért kostsamma. Med hjélp av ett bra system kan man eliminera dessa i stor
utstrackning eftersom den ménskliga faktorn ofta ligger bakom felet. Att fela & manskligt
men att inte ta lardom och dokumentera felet genom ett inarbetat kvalitetssystem &r kostsamt.
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De kroniska felen i ett foretag ar svarare att eliminera och kraver ett storre arbete for att
lokalisera felet. Dessa problem &r normalt dolda i verksamheten och déarav och kréver en
djupare analys for att identifieras. Eliminering av de kroniska problemen ger oftast de storsta
ekonomiska vinsterna.

Just erfarenhetsaterforing i byggbranschen ar en fundamental del i processen, saval som grund
i foretaget som en viktig del av anbudsprocessen. Det géller att inte ndja sig med att man
vunnit ett anbud utan efter avslutat projekt maste man ga tillbaka for att se hur kalkylen foll
ut. Att gora en slutavstdmning av samtliga konton och jamfora slutkostnad med
produktionskalkylen ar av stor vikt, da det alltid finns forbattringar att gora. Enligt Stiiven?

ar ett vanligt fel i processen kring kontering att man placerar pengar pa fel konton for att
kontot, enligt kontoplan, inte skall 6verskrida kalkylerad budget. Pa sa vis ar det i efterhand
valdigt svart att gora en korrekt slutavstamning, da pengar ligger pa fel konton, och att
identifiera felberdkningar i kalkylen blir problematiskt.

3.3.1 Slutmote

Ett slutmote ligger som avslut i ett projekt och syftet med det ar bland annat att ta med sig och
sammanstélla erfarenheter, bade positivt och negativt, till nya kommande projekt. Har
utvarderas dven projektet i sin helhet, konton sténgs, och projektet far ett tydligt avslut.

3.4 Forhandlingsteknik

3.4.1 Vikten av att kunna forhandla

Inom byggbranschen ar det stor fordel att vara en god forhandlare. Manga delar i processen
fran idé till overlamning innefattar forhandlingar, inte minst i anbudsprocessen. Vid
kontraktsskrivning gors detta i en férhandling mellan entreprendr och bestéllare. Har bestdms
de punkter som ar avgorande for projektets Ionsamhet (Lundén 2014).

Forhandlingsteknik ar ett omrade som for manga ar givet inom affarsvéarlden men att kunna
forhandla ar inte lika givet. Att férhandla ar en konst och darfor finns det personer inom
foretag som enbart arbetar med férhandling. Kunskap inom férhandlingsteknik &r séllan
nagot som skolor lar ut. Som allt annat i livet ar det manniskor som fran borjan har vissa
egenskaper i sin personlighet som gor dem till goda férhandlare utan nagon vidare
traning/kunskap inom amnet. Att bli en battre férhandlare handlar mycket om kunskap och
erfarenhet. En vanlig missuppfattning &r att man som forhandlare behdver vara
kompromissls, stentuff och aldrig backa fran sina villkor men det ar nagot som inte kommer
att halla i det langa loppet. Mojligtvis funkade det forr men det leder oftast till korta relationer
och daligt samarbete. (Lundén 2014)

! Peter Stiiven, gastforeldsare hos Hogskolan i Boras.
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3.4.2 Malsattning

| en forhandling ar det viktigt att man har god kdnnedom om malet med férhandlingen, vad
man vill uppna och varfor. En bra forutsattning ar att man tydligt delar in malséttningen i tre
nivaer.

o Eftt - det basta resultat som du kan 6nska dig.
o Tva - ett resultat som du anser rimligt och rattvist
o Tre — de samsta resultat du kan tanka dig uppna (Lundén 2014 s. 26)

Nar man val ar inne i en forhandling &r det troligt att man delat upp sina huvudmal i mindre
delmal. Dessa delmal bor rangordnas fran de viktigaste till det minst viktiga. Prioriteringen av
dessa delmal gor att man under en forhandling har en god éverblick dver vilka mal man bor
slappa forst, nar det kommer till att kompromissa, for att dina mer prioriterade mal ska ga
igenom. (Lundén 2014)

3.4.3 Forhandling av UE:s offerter

Nér UE ur en yrkeskategori ldmnat sina priser kan man foérsakra sig om att man inte ar ensam
om det priset. Vill man vara konkurrenskraftig géller de att kunna forsakra sig om att man &ar
ensam om det lagsta priset. For att forsékra sig om att en UE offererar béasta mojliga pris kan
man anvanda sig av metoden russinplockning (Lundén 2014). Denna metod utgar ifran att
man plockar det basta fran varje UE:s offert inom respektive yrkeskategori och lagger dem i
samma portfolj. Denna metod &r begransad till vissa kategorier t.ex. materialleverantorer.
Detta da manga UE lamnar ett totalpris enligt erhalina handlingar. Denna metod applicerar
man genom att lyfta fram styrkorna i varje enskild offert och “skapa” sin maloffert. Sin
maloffert staller man sedan mot respektive UE:s offert och framhéver kraven var for sig, detta
da det de &r mer sannolikt att fa igenom sina krav pa lagre pris. (Lundén 2014)

3.5 Utformning av anbudet

3.5.1 Refereratill tidigare liknande projekt

Nér bestallaren laser anbudet ska de ge kénslan av att ni & mest lampad till projektet och att
det vore galet att vélja nagon annan. Detta gor man bast genom att referera till ett tidigare
liknande projekt, om det finns mojlighet. Det behdver inte vara ett helt identiskt projekt men
kan man visa att man byggt nagot liknande tidigare sa inger det fortroende hos bestallaren.
Det ar aven bra att forklara vardet av sitt erbjudande och skriva nagot om de utmaningar som
ofta dyker upp vid den typen av projekt. De visar att man har erfarenhet, av saval medgang
som motgang, och har det som kréavs for att gora ett lyckat projekt. Detta ger trygghet till
kdparen. (Josephson och Wenstrom 2012)

3.5.2 Inge trygghet och var tydlig

Ett bra satt att inge trygghet hos kunden &r att anvanda samma sprak, ord och uttryck som
forekommer i FFU. Forsok att undvika fackuttryck och liknande, ifall man inte har vetskap
om att kunden ar tekniskt kunnig inom amnet eller ifall kunden sjalv anvander sig utav sadana
uttryck. Anvand inte heller egna ord eller uttryck och undvik helst standardtexter i sa stor
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utstrackning som mojligt t.ex. arsredovisningar etc. Hall dig strikt till det som efterfragas i
FFU och undvik svammel och allman text. Kortfattat, tydligt och med en given kérna. For att
ge ett exempel sa ar det aldrig nagon pa ett brollop som klagar pa att talen har varit for korta.
Likasa ar det aldrig en bestéllare som tycker att det var for lite text i anbudet. Kort och tydligt,
da blir det lattare for koparen att forsta vad som erbjuds. (Josephson och Wenstrém 2012)

3.6 Skriv sammanfattning

En sammanfattning utav anbudet ar alltid bra och gor att lasaren far en snabb bild av vad som
erbjuds i anbudet. En kopare ar alltid mer intresserad av att l&sa en bra sammanfattning &n att
6gna igenom ett helt anbud. Sammanfattningen skall vara max en sida och innehalla det
viktigaste i anbudet. | sammanfattningen skall det framga varfor ni ar bast lampad for
projektet. Sammanfattningen &r inte ett forsattsblad med kontaktuppgifter med information
om foretaget och texter som t.ex. understryker var gladje over att kunna lamna anbudet. Nej, i
sammanfattningen skall det kortfattat framga vad som ingar i anbudet, sjalva kdrnan och
essensen. Korta meningar med tydlig information! (Josephson och Wenstrom 2012)

3.7 Vem som laser anbudet

For att skriva bra och vélriktat anbud sa ar det viktigt att man vet vem man skriver anbudet
till, alltsd vem som kommer lasa och utvéardera anbudet. Vet man inte vem lasaren ar blir det
svart att skriva ett bra anbud. Om man daremot vet vem lasaren dr kan man anpassa sitt
skrivande. Framgar det inte i FFU vem som skall lasa anbudet maste man kontakta bestallaren
och fraga. (Josephson och Wenstrom 2012)

3.8 Kortfattat, tydligt och informationsrikt

Forsok alltid att vara kortfattad i ditt anbud och ga rakt pa sak. Det uppskattas alltid ifall
anbudet ar lattlast och konkret. Galler det en upphandling dar lagsta pris ar viktigast ska man
forst visa att man klarar av att bygga, sen visa vad priset ar. Visa aven tidigare projekt och
referenser som paminner eller liknar projektet i fraga. Detta ger bestallaren trygghet i att ni
klarar av och har erfarenhet av liknande projekt. Skriv ocksa vilka resurser ni har samt viktiga
nyckelpersoner i projektet, t.ex. platschef och projektchef. Detta &r extra viktigt ifall
personerna ar k&nda for bestéllaren.

Ifall daremot kvalité och det ekonomiskt mest fordelaktiga ar viktigast maste man lyfta fram
sina egna kvalitéter och resurser. Beskriv vad som ar svart i projektet och vilka utmaningar
som finns och eventuellt kan dyka upp under produktionen och varfor man &r sa bra pa att
I6sa dessa. (Josephson och Wenstrom 2012)

3.9 Layout

Sjalvklart ar layout och utseende en viktig del av ett vinnande anbud. Enkla saker som
felstavningar, olika textstorlekar och typsnitt, radavstand, sprak, grammatik och dubbla
mellanslag ger ett oseridst intryck av entreprendéren och skall inte forekomma i ett seridst
anbud. Vill man sélja nagot ar férpackningen och utseendet oerhort viktigt och det som ger ett
forsta och ofta bestaende intryck. Familjen Rausing, grundare av Tetra Pak, menar att “om
innehallet &r viktigt ar forpackningen viktig”. Det galler dven vid anbudslamning. (Josephson
och Wenstrém 2012)



3.9.1 Bild, film och farg i anbudet?

Sjalvklart kan man anvanda bild och film i anbudet, men med matta och med ett tydligt
budskap att illustrera eller fortydliga nagot. Det ska fortfarande ge ett professionellt uttryck.
Med fordel kan man anvanda sig utav bilder fran tidigare projekt exempelvis en fore/efter
bild. Filmer som dr relevanta ska absolut skickas med, men en film som beskriver foretaget
eller likande ar overflodigt och uppskattas inte. Beskriver det daremot en losning pa ett
problem eller en anvandbar metod som kan nyttjas i projektet ska det skickas med.

Farg gar ocksa att anvanda for att forstarka rubriker, nyckelord eller texter men det far inte bli
for mycket. Ar det for mycket farg blir det latt grétigt och svarlast. Vill man belysa nagot,
anvand farg, men med eftertanke. (Josephson och Wenstrém 2012)

3.9.2 Rubrikséattning

D4 inte FFU ar av elektronisk typ dar fardiga standardiserade rutor finns att fylla i ar ett
forslag att folja bestallarens rubrikordning och svara pa fragorna i den féljd bestallaren har
skrivit dem. Da blir det lattlast for bestallaren och tydligt att alla punkter ar berérda. Vid varje
fragestallning, stall dig sjalv fragan: Vad vill bestallaren veta har? Efter det, skriv ett sa
kortfattat och sakligt svar som méjligt. (Josephson och Wenstrém 2012)

3.10 Pris och kvalité

Det galler att standigt analysera prislaget pa marknaden for att hitta den ratta prisnivan.
Beroende pa hur utvarderingskriterierna ser ut maste man vardera hur prioriteringen
mellan pris och kvalité ska ske. Ar det lagsta priset eller det ekonomiskt mest fordelaktiga
anbudet som vinner. Las utvarderingskriterierna. Ibland ar det svart att utlasa vad bestallaren
faktiskt vill ha. Det géller att vara Oppen och ldsa mellan raderna. Ett problem som
forekommer ar att Entreprencrer erbjuder lite extra utéver vad som efterfragas. Som saljare
erbjuder man gérna det lilla extra men det vérderas inte hogt, framforallt inte i en “l&gsta
pris”-upphandling. Star det att lagsta pris avgor skall det erbjudas lagsta tillatna kvalité till
lagsta mojliga pris. Ar det en “lagsta pris”-upphandling har koéparen namligen redan
accepterat en viss niva pa kvalitén och prioriterar istéllet lagt pris. (Josephson och Wenstrom
2012)

Las FFU och ta reda pa vad bestéllaren fragar efter samt vad de inte fragar efter. Stanna sedan
upp och analysera noggrant vad det minsta som kan erbjudas ar samt vilket pris som ska séttas
pa det. Inget extra skall erbjudas, kom ihag det! (Josephson och Wenstrom 2012)

3.10.1 Ekonomiskt mest fordelaktigt avgor

Nar det ekonomiskt mest fordelaktiga avgor maste man forst ta reda pa vilken
utvarderingsmodell som anvands, for att vara séker pa hur man skall prioritera. Samma galler
har som for “lagsta pris”, erbjud inte kunden det basta pa alla punkter utan bara det som
efterfragas. Det ar fordelaktigt att ha nagra riktigt bra erbjudanden som bestallaren uppskattar,
for att visa att ni varnar om och vill bestéllarens basta. UtGver dessa “erbjudanden”, vérdera
prissattningen noggrant. Foretag anvéander sig ibland av s.k. strategisk prissattning. Ett
exempel pa det ar att satta ett lagre pris pa en vara/tjanst som man tror kommer efterfragas
minst och ett hogre pris pa det man tror kommer anvandas mest. Da far anbudet i genomsnitt
ett lagre pris och pa sa vis en hogre poang i utvarderingen. Speciellt vanligt vad galler
ramavtal. (Josephson och Wenstrom 2012)
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Det ar inte alltid positivt att vinna ett anbud. Ar det lagsta pris som avgor och det finns
felaktigheter eller uteblivna kostnader i kalkyl kan det vara ddestiget att vinna ett sadant
projekt. For att undvika att detta skall handa godkénns en kalkyl ofta i flera steg, beroende pa
storlek av projektet.

3.10.2 Kvalitet avgor

Nar kvalitet viktas hogt, alltsa nar pris vérderas till 30 % eller mindre, maste man forklara for
bestéllaren varfor man kan leverera hdg kvalité och dven framhdva sin kvalité i anbudet.
Hanvisa till tidigare projekt och visa vad som erbjuds och vad man har astadkommit i tidigare
projekt. Forklara for bestéllaren hur man vérderar kvalité. Det &r inte alltid tydligt vad som
ingar i kopet sa visa tydligt vad koparen far for pengarna och vilken kvalité som ingar i
anbudet. Ge exempel pa kvalité. En sa enkel sak som att visa att man kan leverera i tid
varderas ofta hogt. Hanvisa har till tidigare projekt dar arbetet fran start till mal I6pte enligt
tidsplan. (Josepshon och Wenstrom 2012)

3.110rganisation och anbudsteam

Att skriva och lamna anbud ensam ar ett svart och kravande arbete. En viél fungerande
“anbudsmotor” i ett foretag &r inte séllan ett vinnande koncept. Har forenas foretagets olika
kompetenser tillsammans for att skriva ett anbud. Personer med kunskap om tekniken,
tjansterna, produkterna, kunden, konkurrenterna, layout, juridik, prissattning och material
forenas i ett forhoppningsvis val fungerande team. (Josephson och Wenstrém 2012)

3.11.1 Anbudsteam

Ett bra “anbudsteam” bestar av tva till fyra personer och skall matcha bestallarens
laguppstéllning. Bestar deras team av en upphandlare och en tekniker bor “anbudsteamet”
atminstone besta av detsamma. Teamet skall alltid ledas av en projektledare, som har det
overgripande ansvaret over att allt blir gjort och anbudet komplett. Till projektledarens hjalp
kan det finnas en inkopare, en entreprenadingenjor, en kalkylator och eventuellt VD:n pa
foretaget. Projektledaren skall tillse att varje person i teamet skriver sin del av anbudet och att
alla delar finns med nar det ska lamnas till bestéllaren. En projektledare ar ett maste i ett
“anbudsteam”. Det &r viktigt att det finns en person med Overgripande ansvar och med mandat
att tala om vad andra ska gora. (Josephson och Wenstrom 2012)

3.11.2 Tidsdisponering

Att disponera tiden val &r viktigt for att det ska bli ett vinnande anbud. Bestdm i bdrjan av
processen nar anbudet ska vara fardigt och arbeta sedan efter det. Det ar mycket som ska
goras och i sérskilt viktiga upphandlingar bor man ha tagit fram all information som behdvs
efter halva anbudstiden. Resten av tiden handlar om bearbetning av text och budskap, vilket ar
en tidskravande process. Sjalvklart maste ett parallellt arbete for att sakerstélla kalkyl och
prissattning paga men att Iamna ett anbud som ger ett luftigt och genomarbetat intryck skickar
signaler till bestallaren om att man &r serios och man om projektet.

Enligt Josephson och Wenstrom (2012) finns det en metod som fungerar oavsett hur lang
anbudstiden &r. Det innebar foljande steg.
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1. De forsta tiondelarna av anbudstiden ska du kontrollera att du har
tillracklig information och se om du behover stélla ytterligare
fragor till koparen.

2. Har du fler fragor ska de ga ivag de forsta dagarna av anbudstiden.
Svar ska komma inom nagra dagar, sa det ar viktigt att du eller
nagon annan pa foretaget bevakar detta.

3. Medan ni vantar pa svar kan ni ta fram de grundldggande dokument
som ska skickas in, till exempel skattepapper, resultatredovisning
och intyg.

4. Nar svaren val anlant ar det dags for “anbudsteamet” att motas,
bland annat for att se till att alla har forstatt svaren.

5. Ar det tydligt for er hur ni ska lamna ert basta anbud? Om inte -
borja om! Om ni vet hur ni ska lamna ert basta anbud - sétt igang
och skriv!

6. Né&r det &r dags att borja skriva ska ni ha ungeféar fyra femtedelar
kvar av anbudstiden. Om anbudstiden ar fem veckor ska ni ha fyra
veckor kvar att lagga ner pa skrivarbetet. Den tiden gar att dela upp
i ungefér tre till fyra méten inom “anbudsteamet”.

(Josephson och Wenstrém 2012, s. 23-24)

3.11.3 Anbudsmodten

Enligt Josephson och Wenstrom (2012, s. 27) klarar man de flesta upphandlingar med tre till
fem moéten i anbudsteamet. Ett exempel pa hur en métesplan kan se ut.

1.  Forsta motet - uppstartsmote med hela gruppen. FFU diskuteras och
eventuella fragor till koparen formuleras.

2. Andra motet - nar svaren pa era fragor har kommit fram.

3. Tredje motet - nar halva anbudstiden har gatt.

4.  Fjarde motet - cirka en till en och en halv vecka fore sista
anbudsdag.

5.  Femte motet - reservmote. Det halls nar det bara dr nagra dagar kvar
av anbudstiden.

3.12 Platsbesok

Platsbesok kan resultera i sidoanbud eller tillagg till anbudet. Det kan leda till ett vunnet
anbud och att bestéllaren istallet foljer entreprendrens forslag. Aven ifall de inte véljer
sidoanbudet sa visar det pa ett stort engagemang fran anbudslamnaren och leder sakerligen till
ett storre fortroende hos bestéllaren.

En annan anledning till platsbesok ar saknad av handlingar, som krévs for att gora en bra
kalkyl. Exempel pa det skulle vara befintlighetsritningar. Annat som inte alltid framgar ar
t.ex. vart anslutning till tillfallig el och VA skall ske eller hur markfoérhallanden é&r, vilket kan
leda till extra kostnader i form av schaktdjup mm.

Tillaggas bor att platshesok mer eller mindre alltid &r ett krav som beskrivs i AF-delen.

-11 -



4 Metod

Anbudsprocessen ar en véldigt komplex del utav ett projekt och kréver flera metodval for att
fa en sa bred bild som mgjligt. Det finns valdigt sparsamt med vetenskapliga fakta kring
amnet och att hitta litteratur om just anbud ar svart. Det gar helt enkelt inte basera arbetet pa
enbart fakta utan for att fa en rattvis och intressant bild av processen har vi anvént oss utav
metoderna som redovisas nedan. Det tillsammans gor arbetet mer komplett och rattvisande.

4.1 Enk&tundersokning

Samtliga avdelningar pd RO-Gruppen tillfrdgades, trots att arbetet skiljer sig at mellan
omradena. Detta gjorde att vi fick insyn i hur respektive avdelning arbetar pa RO-Gruppen
och pa sa sétt fick en 6vergripande forstaelse for arbetet.

Enkéaten arbetade vi med under ett flertal veckor for att uppdaga och belysa alla aspekter i
anbudsprocessen. Vi fick feedback fran var handledare pA RO-Gruppen, som saklart ar valdigt
insatt i arbetet dar. Han gav oss tips och nya idéer pa fragestallningar. Risken med en enkat ar
dock att man laser sig vid vissa fragestallningar och missar vissa delar, speciellt for oss som
relativt nya och till viss del utomstaende och okunniga inom RO-Gruppens arbetsgang. Darfor
ville vi lagga lite extra tid pa denna del for att inte missa nagot. Enkéaten ska ligga som grund
till arbetet och dessutom hjalpa oss att se RO-Gruppens samre respektive val fungerande
sidor. Yitterligare en risk ar ett eventuellt daligt engagemang hos de svarande. Att man
skyndar igenom fragorna och inte svarar pa det satt man borde. Vi upplevde dock att de
svarande var vildigt entusiastiska och gener6sa med bade tid och kommentarer kring
enkaterna. P4 manga utav fragorna hade vi ett kommentarsfalt som inte séllan var anvant.

4.2 Litteratur

For att kunna ga djupare i vissa mer konkreta fragor, som dessutom har ett konkret svar, sa
har vi aven sokt i litteratur och artiklar efter fakta som kan understryka vara antaganden och
var enkatundersokning. Framst kring dmnena marknad, erfarenhetsaterféring och
forhandlingsteknik men &ven layout, sprak och allméant om anbudets utseende.
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5 Resultat/Analys
5.1 Granskning av FFU

| enkatundersokningen som gjorts hos RO-Gruppen fick de olika avdelningarna svara pa hur
mycket tid de lagger ner pa inlasning av FFU, vilket resultatet i Figur 1 visar: Entreprenad
21,5 tim, Byggservice 8 tim, Koncept 7 tim, Butik 16 tim. Storleken pa FFU skiljer sig pa
respektive avdelning. Se Figur 1 och Figur 2.

Inlasning av projekt

25

M Hur manga timmar lagger
du ner i genomsnitt pa att
granska FFU?

Antal timmar
= = N
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L l 1 L
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Figur 1: Inl&sning av projekt

Hur noga granskar du FFU vid
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Figur 2: Hur noga granskar du FFU vid anbudslamning?

Enligt Figur 1 och Figur 2 & méangden nedlagd tid varierande mellan avdelningarna, dock har
alla avdelningar svarat att de noggrant granskar FFU.
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5.2 Hitta genvéagar eller alternativa l6sningar

| vilken utstrackning man hinner titta pa alternativa I6sningar ar som oftast en fraga om tid.
De idealiska vore ifall man enbart kunde avskaffa hela sin tid kring anbudet, detta
forekommer sillan da man har fler projekt igang samtidigt. Enligt samtal med
kalkylavdelningen hos RO berattar de att oftast ar det tiden som &r den stérsta paverkan av ett
mindre konkurrenskraftigt anbud. Se Figur 3 och Figur 4

Tid for kalkyl
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% Avdelningar hos RO-Gruppen

Figur 3: Tid for kalkyl

Tid for att lamna anbud och hitta
alternativa l6sningar
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B | vilken utstrackning
forsoker du hitta
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[6sningar pa konstruktion
for att fa ner pris?

Skala 1-5 [1 &r lite, 5 mycket]

Avdelningar hos RO-Gruppen

Figur 4: Tid for att ldmna anbud och hitta alternativa lésningar
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5.3 Material och materialleverantor

En palitlig och kunnig materialleverantor ar ett maste for ett byggforetag. De bidrar inte bara
med material utan dr dven ett bra bollplank vad galler dimensioner, materialval,
konstruktionsfragor, atgangsberakningar och de har dessutom standigt koll pa nya material.
Sjalvklart ar dock deras primara roll att leverera material till, for entreprendrens del, sa lagt
pris som mojligt. Darfor ar det ocksa av stor vikt for entreprendren att skicka forfragan till

flera materialleverantorer for att kunna pressa priserna och dessutom fa en bra prisbild. Se
Figur 5.

Hur ofta fragar du fler an en
materialevarantor?
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Figur 5: Hur ofta fragar du fler &n en materialleverantér?
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5.4 Forhandlingsteknik

Figur 6 visar hur bekvama de svarande hos RO-gruppen kanner sig i rollen som férhandlare.
Enligt Figur 6 forbereder sig de olika avdelningarna vél infor ett upphandlingsmote.
Resultatet av enkatundersokningen pavisar ett behov utav en kurs eller utbildning inom
forhandlingsteknik. Se Figur 6.

Forhandlingsteknik
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Avdelningar hos RO-Gruppen

Figur 6: Férhandlingsteknik
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5.5 Erfarenhetsaterforing

Var enkatundersokning om kalkyl- och anbudsprocessen gav spridda svar i fragan. Dels
beroende pa vunnet, forlorat eller avslutat projekt men &ven beroende pa individen och dess
egna vilja och drivkraft till utveckling. Enligt Figur 7 syns att snittet, dar 1 &r lagst och 5 ar
hogst, ar relativt 1agt och absolut lagst nar det géller forlorade anbud. Det ar dessutom de
forlorade anbuden man kan léra sig mycket av genom att studera konkurrenternas anbud och
utvardera vad man skulle kunna gjort annorlunda, sasom alternativa tekniska losningar eller
en sa enkel sak som béttre layout. En informant fran enkatundersokningen onskar “att man
gar igenom &ven de kalkyler man har forlorat™. Detta aterspeglar ocksa det laga snittet kring
forlorade projekt. Onskan finns men tiden for just forlorade projekt prioriteras inte i samma
utstrdckning som vunna. (Sorqvist 2001) Se Figur 7.

Erfarenhetsaterforing RO-Gruppen

=2 Kalkylprocessen

B Anbudsprocessen

Skala 1-5[1 daligt, 5 mycket bra]

Vinnande Anbud Forlorade Anbud Avslutade projekt
Utfallet av lamnade anbud

Figur 7: Erfarenhetsaterforing pa RO-Gruppen
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Da erfarenhetsaterforing ar viktigt i alla processer och inte bara kring anbud och kalky! leder
det till att det framstar som ett allméant verktyg for ett foretag, vilket det ocksa ar, men inte
desto mindre ar det en faktor till ett bra anbud. Enligt var enkéat svarade samtliga tillfragade
fyror eller femmor, varav flest femmor, pa fragan om hur viktigt det var med erfarenhet for att
lamna ett vinnande anbud. Se Figur 8.

Erfarenhetens betydelse

# Hur mycket tycker du att
erfarenhet underlattar arbetet
vid anbudslamning?

B Hur mycket tycker du att
tidigare praktisk erfarenhet
inom byggsektorn underlattar
arbetet vid anbudslamning?

Skala 1-5 [1 liten-, 5 stor betydelse]

Avdelningar hos RO-Gruppen

Figur 8: Erfarenhetens betydelse

5.6 Anbudets layout

Resultatet av hur de anstallda arbetar med layout vid anbudslamning varierar. Se Figur 9.

Layout vid anbudslamning

B Hur mycket arbetar du
med layouten sa att BE
ska fa ett snyggt,
attraktivt och lattlast

x e anbud i handen?

Skala 1-5 [1 &r lite, 5 mycket noga]
o = N w D (92}
- N

Avdelningar hos RO-Gruppen

Figur 9: Layout vid anbudslamning
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6 Diskussion
6.1 Granskning av FFU

For att fa en god Gverblick av projektet samt kunna identifiera mojligheter och risker med
handlingarna behover man noggrant granska FFU. Enligt personliga samtal och
enkatundersokning som gjorts hos RO-Gruppen ser vi att det skiljer sig mellan de olika
avdelningar i den tid de lagger pa att granska FFU. Nagot som man bor ha i atanke nar man
studerar svaren ar att fragan var hur mycket tid de lagger ner pa att granska, inte vad den
optimala tiden skulle vara. Variationen av den tid som de olika avdelningarna lagger pa att
granska FFU vid anbudslamning beror mycket pa storleken av projektet. Troligen ar det
darfor de olika avdelningarna har ansett sig granska FFU noggrant, mellan 4-5 pa en 5 gradig
skala, trots att mangden tid skiljer sig avsevart. Detta ar enligt var bedémning goda resultat da
det ger avdelningarna bra forutsattningar for att identifiera de eventuella risker och
maojligheter som finns i projektet.

6.2 Alternativa lésningar

Det hoga tempot inom byggbranschen och bristen pa tid for att hitta alternativa losningar ar
ett problem inom de flesta bolagen. Ibland &r den sjalvklara l6sningen den mest optimala
vilket bor analyserats i ett tidigt skede vid granskning av FFU. Brist pa tid for att utforska
alternativa I6sningar ar nagot de svarande i var ekt har belyst vilket vi tror &r en faktor som i
vissa fall maste prioriteras bort for att UE, materialleverantorer och egna kalkylatorer inte
hinner med att undersoka tillrackligt med alternativ.

En god forutsattning till att hitta mer gynnsamma Kkonstruktion-, material- och
maskinl6sningar ar erfarenhet fran tidigare projekt. Det leder till en snabbare lokalisering av
de risker och potentiella méjligheter som foreligger.

Utrymmet for alternativa losningar ar storre i TE an i utférandeentreprenader, eftersom
bestéllaren ansvarar for projekteringen vid utférandeentreprenader. Vid TE har entreprentren
totalansvar och kan darfor paverka projekteringen och har stérre maéjlighet att hitta alternativa
I6sningar.

For att lamna ett konkurrenskraftigt anbud maste man lata sig tanka utanfor de sjalvklara
I6sningarna i FFU, det géller som anbudslamnare att vara lite kreativ och nyfiken pa att se
andra mojligheter &n de naturliga. Detta grundar sig i att man har granskat FFU noggrant och
lokaliserat de mojligheter och risker som finns i handlingarna. En god anbudslamnare har
oftast erfarenheter kring tidigare projekt och kan ga in och andra enhetstider for olika moment
inom produktion for att hitta mer ekonomiskt gynnsamma l6sningar. Enbart erfarenhet ar
inget som bestammer ifall en anbudslamnare ar bra, dock blir forutsattningarna battre da de ar
enkelt att snabbt identifiera risker och mojligheter. Att vara kreativ tillsammans med en
standig nyfikenhet gor att man hela tiden letar efter effektivare och lénsammare I6sningar.
Byggsektorn &dr en konservativ bransch dar nagot som tidigare har fungerat séllan ifragasatts.
Att standigt leta efter alternativa l6sningar kan gora stor skillnad.
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6.3 Forhandlingsteknik

Enligt enkédtundersokningen, se Figur 6, kan vi konstatera att det finns en vilja hos de
anstallda hos RO-Gruppen att 6ka sin kompetens inom forhandlingsteknik. De flesta sitter
nagon gang i en forhandling och att kanna sig trygg i den rollen gor att man blir avslappnad
och kan fokusera pa det relevanta i upphandlingen. Det ar latt att bli 6verkord vid en
forhandling om man inte har nagon erfarenhet eller sjalvsakerhet kring forhandlingar.

Ett forslag for att 6ka kunskapen, men dven erfarenheten, inom férhandlingsteknik skulle
kunna vara att Ova pa tdnkbara scenarier vid ett forhandlingsbord. Vi ser enligt
enkatundersokningen att anstallda pa RO-Gruppen till viss del kanner sig mindre bekvama i
rollen. Ett annat forslag skulle vara att sitta med som askadare i férhandlingar for att lara sig
och se hur processen gar till.

Ett tredje och evidensbaserat forslag ar en kurs eller workshop inom férhandlingsteknik.
Enligt enk&tundersokningen fanns en dnskan hos flera medarbetare att anvanda sig utav detta
sétt for att 6ka kompetensen.

6.4 Erfarenhetsaterfoéring

Vikten av ett bra arbete med erfarenhetsaterforing ar grundlaggande for att ett foretag skall
utvecklas och overleva. Enligt var enkatundersokning finns en onskan att arbete mer och
tydligare vad galler erfarenhetsaterforing, da t.ex. en informant podngterade att det fanns en
onskan om att aven ga igenom forlorade anbud mer. Majligen beror det pa att man garna gar
vidare sa snabbt som mdjligt och lagger tid pa nasta anbud istallet for att arbeta med nagot
man redan forlorat. Dock, tror vi, att man kan lara sig mycket pa att jamfora sitt forlorade
anbud med atminstone den vinnande konkurrentens anbud, for att se vad man kunde gjort
annorlunda. Detta ar lattare att gora vid LOU da handlingar ar offentliga och inte kraver
mycket tid att ta fram.

For att erfarenhetsaterforing skall fungera vad galler kalkyl med avseende pa avslutade
projekt ar det viktigt att kontering blir korrekt. Det ar alltsa ohallbart att lagga pengar pa “fel”
konto eller att flytta pengar fran ett konto till ett annat for att det inte skall 6vertrasseras enligt
projektkalkyl. Detta gor det omgjligt att gora en slutanalys av kalkyl efter avslutat projekt,
vilket leder till att man réaknar pd samma satt vid nasta kalkyl i tron att kalkylen i forra
projektet var korrekt.

For att arbetet med erfarenhetsaterforing ska tas pa allvar och verkligen implementeras i ett
foretags arbetsgang behdver det rotas i ledningen pa foretaget. Det maste vara tydligt att det
skall vara en del av anbudsprocessen. | bra tider da det ar hogkonjunktur &r det latt att forbise
vikten av det men vid lagkonjunktur visar det sig snabbt vem som skott den delen bast da fler
entreprendrer raknar pa samma projekt.

Enligt enkatundersokningen svarade samtliga minst 4a pa fragan ifall erfarenhet ansags “spela
in”. Mojligen beror detta pa att RO-Gruppen ér ett relativt ungt foretag inom entreprenad och
under snabb tillvaxt. Detta leder till att individen far storre eget ansvar att 16sa uppkomna
problem i arbetet. Darav grundas arbetet mer pa erfarenhet av tidigare liknande situationer &n
av struktur och mallar nér ett problem skall I6sas.
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6.5 Anbudsskrivnig

Resultatet visar att vikten av att skriva ett "snyggt”, vélformulerat och grammatiskt korrekt
anbud &r stor. Att vdga varje ord och skriva en overtygande text med en Kkort och
informationsrik sammanfattning kan vara avgorande, framforallt da inte pris ar avgorande i
utvarderingskriterierna. Enligt fraga 12 i enkatundersokningen sa anser svaranden att RO-
Gruppen arbetar pa ett tillfredsstallande satt med layout men det finns forbattringspotential.
Framforallt Entreprenad och Koncept, som har ett nagot lagre medelvarde &n Gvriga
affarsomraden i fragan, har utvecklingspotential. Mdjligen kan deras lite lagre niva delvis
bero pa att det till viss del ar missvisande pa grund av farre svarande pa byggservice och butik
an entreprenad och koncept. En annan anledning kan vara att byggservice lamnar valdigt
manga fler anbud &n entreprenad och koncept och dérav har en béttre inarbetad struktur kring
anbudslamning. Anledningen till butiks hdga svar kan bero, som sagt ovan, pa att det ar fa
svarande men aven pa att deras anbud &r mer omfattande &n byggservice och man kan darav
dra slutsatsen att de lagger ner mer tid pa deras anbud.

6.5.1 Utformning av anbudet

De faktorer bakom ett vinnande anbud som berdr anbudets utformning, sprak, text och layout
ar véldigt intressanta och vager sammantaget ganska tungt hos bestéllaren. Dessa faktorer ar
inte enbart specificerade for just byggsektorn utan ar framtagna mer generellt for att skriva ett
vinnande anbud. Manga av de faktorer som hor till denna kategori ar direkt dverforbara pa
byggsektorn medan vissa ar mer diffusa och svarplacerade i branschen, men saknar for den
sakens skull inte relevans utan bor anda beaktas i anbudsprocessen. Beroende pa vilken typ av
projekt det ar, ramavtal, byggservice, LOU eller annat, sa gar alla faktorer att applicera mer
eller mindre mycket. Vikten av en bra kalkyl ar saklart grunden i ett anbud men &r det diffusa
utvarderingskriterier och inte lagsta pris som avgor, ar saklart lasarens intryck av anbudet
viktigt. Kan man bevisa for l&saren att man ar bast lampad for uppdraget och med fina bilder,
en snygg layout, ett dvertygande sprak och tunga hanvisningar mm overtyga denne sa okar
chanserna drastiskt.

Pa stora foretag har man anstéllda som jobbar enbart med anbud vilket satter hdga krav pa
RO-Gruppen och sjalvklart finns det begransningar med avseende pa ekonomi och tid,
speciellt for ett lite mindre foretag. Darfor krdvs en noga avvagning for hur mycket tid/pengar
som skall laggas pa just denna biten, men vill man som foretag 6ka i omsattning och vinst &r
det fundamentalt att investera i anbudsprocessen och faktiskt leverera ett, utéver kalkylen,
oslagbart anbud.

Beaktas bor dock att beroende utav niva pa FFU och typ av projekt och utvarderingskriterier
sa ar dessa faktorer mer eller mindre viktiga. Har ar det fingertoppskénsla som galler sa man
inte lagger for mycket tid pd anbudets “yttre” i onddan. Sjéalvklart, i den man det ar
ekonomiskt forsvarbart, kan man alltid forbattra utseendet och arbete med sprak etc men vid
LOU, som exempel, ar layout av mindre ringa betydelse. Vissa bestéllare kanske inte ens bryr
sig om layout utan bara hogsta kvalitet eller billigast pris. Det géller aven att ha bra koll pa
marknaden och hora sig for vilka konkurrenter som raknar pa samma projekt. Ar man ensam
och raknar &r det ju onddigt att lagga ner flera kostsamma timmar pa att lamna ett snyggt
anbud. Som sagt, anbudsprocessen &r valdigt svavande och har sallan en given utstakad vég.
Enligt enkatundersokningen ligger alla avdelningar pa 6vre halvan av skalan, vilket visar att
utvecklingspotential finns. Butik har en svarsfrekvens pa 50 % sa beroende av vad dvriga
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hade svarat sa kan utvecklingspotential finnas dven dar trots att undersokning sager nagot
annat.

6.6 Enkatundersokningen

Resultatet och svaren fran enkaten gav en relativt splittrad bild av RO-Gruppens arbete i
manga fragor. En anledning till det kan vara att RO-Gruppen arbetar inom olika
affarsomraden, vilket saklart paverkar hur respektive avdelning arbetar. Entreprenad lamnar
anbud pa fa storre projekt medan byggservice lamnar pa fler men mindre projekt. Med andra
ord kan de tva avdelningarna inte arbeta pd samma satt utan ett anbud ar mer tidskravande
inom entreprenad dn inom byggservice. Avdelningarna skiljer sig ocksa pa andra satt. Butik
och koncept arbetar till exempel med manga liknande projekt och kunder. De bygger butiker
och kedjor dar liknande krav och énskemal aterkommer, darfor ar det lattare att dar arbeta
utefter en given arbetsgang och sékerligen ocksa lattare att ta fram mallar och strukturer som
ar val specificerade for andamalet. Inom entreprenad daremot dar projekten ofta ser olika ut
och kraven skiljer sig avsevart fran gang till gang ar arbetet lite Gppnare och ger ett storre
svangrum till projektledare eller platschef. Mallar gar att arbeta efter i viss man och sjélvklart
aterkommer manga moment i stort dar mallar forenklar och effektiviserar arbetsgangen
mycket, men ibland krdvs en kéansla och en erfarenhet som endast individen kan svara for.

Nagra slutsatser efter summering av enkaten ar att snittet ar Iagt kring erfarenhetsaterforing.
Bade byggservice och entreprenad, som dessutom hade ett snitt pa 5 resp. 4,7 pa fragan ifall
de tycker erfarenhet spelar in, hade ett snitt pd 3 resp. 3,1 pa fragan om hur
erfarenhetsaterforingen fungerar. Detta gar inte hand i hand utan ger en indikation pa att
arbetet kan utvecklas kring aterforingen. Ett naturligt steg i detta ar att dessa forbattringar
forankras hos ledningen och darifran, tillsammans med respektive affarschef, implementeras i
arbetet for att pa sa satt fa ett skraddarsytt arbete for respektive affarsomradena.

Pa fragan ifall tillrackligt med mallar och hjalpmedel finns for att lamna ett vinnande anbud
svarade tva informanter en tvaa av fem vilket &r anmarkningsvart. Lagst snitt hade
byggservice och entreprenad med 2 respektive 3,3. Att just byggservice, som lamnar fler men
mindre anbud, behdver fler mallar att arbeta efter ar forstaeligt och ett faktum att beakta. Da
samma moment ofta aterkommer och anbuden oftast ar mindre, skulle mallar och struktur
underlétta och effektivisera anbudsprocessen pa byggservice. Samtidigt som ett arbete utan
mallar, som &r baserat pa erfarenhet, ocksa skulle fungera da vissa trivs battre med ett sadant
arbetssatt. Vilket i ett bredare perspektiv till exempel skulle ge mer tid dver till att lamna fler
anbud. Far man ett bra flyt och snabbt kan jobba undan de aterkommande delarna i ett anbud
har man dessutom langre tid till kalkyl, sprak och layout. Férdelen med mallar och struktur ar
ocksa att samtliga da arbetar pa samma satt och det blir enklare att ta Gver nagon annans
anbudsskrivning vid sjukdom etc. | nuldget finns en mall att arbeta efter men enligt enkéten
har den utvecklingspotential, da snittet pa fragan ifall mallen var ett bra stéd var 3,15.

Ett ytterligare intressant antagande é&r att behovet, i forsta hand hos entreprenad och
byggservice, av en kurs i forhandlingsteknik kan foreligga. Snittet pa fragan ifall de ser ett
behov av en kurs/utbildning i forhandlingsteknik var fyra, varav tva femmor, tva fyror och en
tvaa. Just forhandlingsteknik &r i hogsta grad ett primart omrade vad géller vinst eller forlust
av ett anbud. Det &r inte séllan det sker en forhandling eller ett mote innan ett kontrakt
undertecknas och vikten av att da vara bra forhandlare ar inte att forringa.
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| 6vrigt gav enkatundersokningen manga intressanta svar och gav en relativt tydlig bild pa hur
RO-Gruppen arbetar och vad de gor bra samt vad som kan forbéattras. Ett faktum att beakta
vid djupare analys av svaren &r att svarsfrekvensen pa respektive affarsomrade varierade.
Entreprenad ar tillforlitliga ur den aspekten att samtliga som arbetar med anbudsldmning,
bortsett fran en arbetsledare och tva platschefer som ej i huvudsak arbetat med anbudslamning
inom askadlig tid, har svarat. Om de sedan paverkat varandra eller inte svarat arligt i
undersokningen &r svart att siga men det finns absolut anledning att ga vidare med svaren och
utveckla de relevanta fragestallningarna for att kunna forbattra och effektivisera arbetet.
Svarsfrekvensen pa butik var 50 % och koncept 66,6 %, vilket far anses vara okej. Inom
byggservice svarade dock endast 20 % vilket gor att tillforlitligheten pa svaren ar relativt laga
och resonemangen kring omradet bor tas med en nypa salt. Det ar dock relevant att ga vidare
med resultatet och vidare undersoka ifall resterande 80 % av de tillfragade har liknande svar.
Om sa &r fallet finns helt klart forbattringsomraden vad galler anbudslamning.
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7 Slutsats

Arbetet tillsammans med RO-Gruppen har varit givande och l&rorikt. Att granska
anbudsprocessen, bade pa RO-Gruppen och rent generellt, har varit en utmaning men nagra
slutsatser redovisas i punktform nedan.

De faktorer som &r beskrivna i kapitel 3 &r troligtvis inte applicerbara i alla projekt och
i framforallt byggsektorn ar var kansla att pris och kvalité mer eller mindre alltid &r
avgorande. Darfor blir andra faktorer, sdsom layout, grammatik, rubriksattning och
ovriga mer Overgripande faktorer mindre viktiga och ibland kan de forkastas helt. Det
ar ofrankomligt att en bra kalkyl &r det viktigaste, och vid LOU det enda tillsammans
med kvalifikationskrav som avgor.

Enligt enkatundersokningen har det framkommit manga intressanta svar och
kommentarer som pekar pa forbattringspotential inom vissa omraden. Vad galler RO-
gruppens arbete framover kan nésta steg forslagsvis vara att gbra en bredare
undersokning om arbetet i anbudsprocessen for att vassa kompetensen ytterligare.

Forslag pa fortsatt studie ar att arbeta for en utveckling kring erfarenhetsaterforing,
och framforallt tillse att medarbetarna pa RO-gruppen arbetar enligt samma mall. Det
skulle underlatta pa manga satt och forhoppningsvis leda till att erfarenheten blev
bevarad i foretaget istéllet for enbart hos individen. Detta var en punkt dar svaren var
valdigt varierande, trots att manga kommenterade att det var valdigt viktigt. Att lara
sig av sina misstag och ta vara pa erfarenheten bade fore, under och efter ett projekt ar
viktigt.

Vikten av att ha fullstandig koll pa AF-B for att kunna lamna ett vinnande anbud. |
AF-B star alla upphandlingsforeskrifter for projektet. Hur det skall utvarderas, vad
som galler for anbudsgivning och vilka krav som stélls pa anbudslamnare etc. Har
finns dven FFU.
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